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BAB V  

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai Peran Cross selling 

dalam Menentukan Tingkatan Loyalitas Nasabah pada Bank Syariah 

Indonesia Kantor Cabang Sudirman Bengkulu, maka dapat disimpulkan 

beberapa hal sebagai berikut:  

1. Implementasi cross selling pada Bank Syariah Indonesia Kantor 

Cabang Sudirman Bengkulu dilaksanakan dengan mengidentifikasi 

kebutuhan dan karakteristik nasabah terlebih dahulu, kemudian 

customer service menawarkan produk tambahan yang sesuai dengan 

kebutuhan tersebut disertai penjelasan mengenai manfaat, fitur, dan 

keunggulan produk. Dalam pelaksanaannya, customer service tidak 

hanya berfokus pada penawaran produk, tetapi juga memberikan 

edukasi kepada nasabah agar memahami manfaat produk yang 

ditawarkan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa implementasi 

cross selling telah berjalan dengan baik karena dilakukan secara 

terarah, komunikatif, dan berorientasi pada kebutuhan nasabah, 

sehingga mampu meningkatkan pemanfaatan produk perbankan 

sesuai kebutuhan masing-masing nasabah. 

2. Cross selling berperan dalam menentukan tingkatan loyalitas 

nasabah dengan meningkatkan pengetahuan nasabah terhadap 

produk dan layanan BSI, menumbuhkan rasa nyaman dan percaya 

terhadap pelayanan bank, mendorong keinginan untuk tetap 

menggunakan produk BSI, serta meningkatkan penggunaan lebih 

dari satu produk oleh nasabah. Dengan demikian, cross selling 
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berperan dalam membentuk loyalitas nasabah mulai dari loyalitas 

kognitif, afektif, konatif, hingga loyalitas tindakan. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah 

dipaparkan, penulis memberikan beberapa saran yang diharapkan 

dapat bermanfaat bagi pihak terkait:  

1. Bagi Bank Syariah Indonesia KC Sudirman Bengkulu 

Bank Syariah Indonesia KC Sudirman Bengkulu diharapkan 

untuk terus meningkatkan kualitas pelaksanaan cross selling dengan 

lebih memperhatikan kebutuhan, karakteristik, dan kemampuan 

finansial nasabah. Penawaran produk tambahan sebaiknya 

dilakukan secara tepat sasaran sehingga produk yang ditawarkan 

benar-benar sesuai dengan kebutuhan nasabah dan tidak 

menimbulkan kesan memaksa. Selain itu, pihak bank perlu 

meningkatkan kompetensi customer service dalam memahami 

produk dan melakukan komunikasi yang persuasif serta edukatif 

agar nasabah lebih memahami manfaat produk yang ditawarkan. 

Dengan demikian, strategi cross selling dapat berjalan lebih efektif 

dalam meningkatkan penggunaan produk sekaligus memperkuat 

loyalitas nasabah terhadap BSI. 

2. Bagi Nasabah 

Nasabah diharapkan lebih aktif mencari informasi mengenai 

berbagai produk dan layanan yang tersedia di Bank Syariah 

Indonesia agar dapat memanfaatkan produk yang sesuai dengan 

kebutuhan dan tujuan keuangan mereka. Selain itu, nasabah perlu 

mempertimbangkan manfaat jangka panjang dari setiap produk 

yang ditawarkan sehingga dapat memperoleh keuntungan yang 

optimal dari layanan perbankan syariah. Dengan pemahaman yang 
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baik terhadap produk, nasabah dapat mengambil keputusan yang 

lebih tepat dalam menggunakan layanan perbankan serta 

meningkatkan perencanaan keuangan di masa depan. 

3. Bagi Akademisi dan Dunia Pendidikan  

hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi dan 

sumber literatur dalam pengembangan kajian mengenai strategi 

pemasaran perbankan syariah, khususnya terkait cross selling dan 

loyalitas nasabah. Selain itu, penelitian ini dapat dijadikan bahan 

pembelajaran untuk memperkaya wawasan mahasiswa mengenai 

praktik pemasaran jasa perbankan syariah di lapangan. Akademisi 

juga diharapkan dapat mengembangkan penelitian lebih lanjut 

dengan menambahkan variabel lain yang berkaitan dengan loyalitas 

nasabah sehingga diperoleh pemahaman yang lebih komprehensif 

mengenai faktor-faktor yang memengaruhi keberhasilan strategi 

cross selling dalam industri perbankan syariah 
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